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相互作用における利益獲得の言語ストラテジー
河　　　正　一
Language Strategy of the Profit Acquisition in the Interaction
HA JEONG-IL
要　旨
　本稿は、漫画「釣りバカ日誌」とドラマ「悪党」の用例を通して相互作用における力関係や社
会的距離と関連して、利益獲得の言語ストラテジーは如何に現れるかを分析した。分析の結果、
①相互の有益性に関わるストラテジー、②言語行動の妥当性に関わるストラテジー、③共同体の
強調に関わるストラテジー、④配慮に関わるストラテジー、⑤力行使に関わるストラテジーが認
められた。そして、相対的な力関係が大きい対人関係では、上位者は下位者に対する社会的権威・
権力を持つため、相手に対する配慮のストラテジーより事柄の妥当性または相互の有益性に関す
るストラテジーが用いられやすい。一方、社会的距離が小さい対人関係では、互いが仲間内であ
るいわゆる共同体の強調に関わるストラテジーが用いられやすい。また、聞き手における利益獲
得の見込みは、話し手の聞き手へのフェイス侵害行為に対する反駁を相殺する傾向が見られた。
Abstract
　　The paper examines power relationship and social distance of interrelation using the manga 
(comics) “Tsuribaka Nisshi (Free and Easy in English)” and the drama “Akuto (Bad Apples in 
English)” as examples and analyses the profit acquisition process in the language strategy. The 
analysis results show (1) strategy for mutual profits, (2) strategy related to appropriateness of 
language behavior, (3) strategy emphasizing a community, (4) strategy related to consideration 
and (5) strategy related to use of force. In addition, the strategy related to mutual profit or the 
strategy related to appropriateness of things are apt to be used in the interpersonal relationship 
with relatively clear power hierarchy, where a higher-ranking person has social authority and 
power over a lower-ranking person, rather than the strategy related to consideration for others. 
On the other hand, the strategy emphasizing a community is apt to be used in the interpersonal 
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relationship with closer social distance where they are acquaintances each other. In addition, 
there is a tendency that the potential to acquire profits of a listener cancels out the retort against 
face threatening acts of a speaker to a listener. 
Ⅰ．はじめに
　社会の民主化・情報化・国際化はわれわれの言語意識・生活の変化をもたらし、特に互いへの
尊重・配慮に基づいた言語使用、いわゆる円滑なコミュニケーションの遂行が脚光を浴びるよう
になっている。この円滑なコミュニケーションとは、Brown and Levinson（1987/2011）のポ
ライトネス理論からすれば、互いのフェイス保持に関する言語ストラテジーである一方、井出
（2006）の場の理論からすればその都度、時と場と自分と相手の立場の距離をわきまえた言語使
用とも言い換えられるが、いずれも参加者たちにおける互いへの配慮を基底にしている。
　互いへの配慮に基づいた言語使用に関して、語用論的かつ社会言語学的観点から如何に相互関
係を保ちつつ言語行動の目的を成し遂げるかという研究が多岐にわたって行われてきた。例えば、
依頼表現におけるストラテジーは熊谷1995、2008など、勧誘表現に関するストラテジーはポリー
1993、黒川1999など、不満表明に関するストラテジーは初鹿野ほか1996、牧原2008など、断
り表現に関するストラテジーは元2003、尾崎2006などがある。これらの研究は話し手の当該の
言語行動の目的を効果的に達成するための言語ストラテジーとしての配慮という観点に焦点が置
かれた。ところが、このような相互作用における依頼や勧め、承諾、断り、感謝、謝罪などといっ
た言語行動は、相互作用における参加者たちの利益という要因に起因した言語行動として現れる。
　牧原（2008：52）によれば、「感謝表明」は話者Sが聴者Hより利益を受けている一方、「不満
表明」は話者Sが聴者Hより不利益を受けていて聴者Hによる不利益付与行為はもはや中止あるい
は改善することができないという語用論的条件を満たさなければならない。その上、「感謝表明」
とは、「相手が自分に与えた利益に対する肯定的評価を相手に伝える発話機能」とし、「不満表明」
とは、「相手が自分にもたらした不利益に対する否定的評価を相手に伝える発話機能」という。
牧原の「感謝表明」と「不満表明」の分類のみならず、依頼表明、断り表明、謝罪表明、ひいて
は相手を脅す脅迫などといった発話行為は利益という要因に動機づけられ、語用論的効果を生み
出す言語表現である。
　利益という要因は、参加者間たちの相互作用における何らかの出来事や動作から生じる物理的
かつ精神的な褒美もしくは報酬、すなわち参加者それぞれにおける肯定的な社会的価値の産物と
言い換えられる。田中（2012：2）によれば、人は利益獲得なしには生存できないので、人は
誰でも能動的または受動的利益獲得のどちらか、あるいは両者の組み合わせによって利益獲得を
行う１）。すなわち、人の利益獲得は生物学的な本来の生存本能に基づいた言語行動の動機づけで
あるものの、話し手の聞き手に対する利益獲得の働きかけは聞き手の労力や努力などが必要とさ
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れ、互いの利益への衝突もしくは摩擦が生じ得るため、それらを緩和する言語ストラテジーが求
められる。
　ところが、従来の言語ストラテジーの研究は特定の個別的な現象としての依頼、感謝、謝罪な
どといった研究はされているものの、利益という要因に動機づけられた言語ストラテジーという
観点からの研究は行われていない。そこで、本稿では上記の言語行動を相互作用における利益と
いう要因に動機づけられた言語行動の現れとして捉え、特に対人関係における力関係や社会的距
離と関連して、漫画「釣りバカ日誌」とドラマ「悪党」の用例を通して相互作用における利益獲
得の言語ストラテジーは如何に現れるかを分析する。
　以下、Ⅱでは利益獲得の言語ストラテジー分析の手がかりとして利益に動機づけられた言語行
動と類似性を持つ依頼表現における言語ストラテジーを概観する。そして、Ⅲでは、漫画「釣り
バカ日誌」とドラマ「悪党」の用例を通じて対人関係における力関係や社会的距離と関連した利
益獲得の言語ストラテジーを分析する。
Ⅱ．依頼表現における言語ストラテジー
　相互作用における依頼という言語行動は話し手の聞き手に対する頼みという特徴（話し手は相
手に特定の行動を働きかけ、目的を達成する）から本稿の趣旨（利益獲得の言語ストラテジー）
と類似している。蒲谷ほか（1998）によれば、依頼という行為は、表現主体にある「自分の利益」
になる行動を「相手」に実行してもらいたいという意思があり、その「行動」を「相手」に実行
させようとする行為である。人に何かを頼むことは相手側の労力、努力などが随伴されるため、
相手にかかる負担の度合いに見合う補償行為も必要とされる。ゆえに、熊谷（1995）は依頼と
いう言語行動には、「当該の言語行動の目的を効果的に達成すること」と「相手との対人関係を
良好に保つこと」の二つのストラテジーが必要であるとする。熊谷（1995）は国立国語研究所
が昭和四七年に愛知県岡崎市で行った「医師に往診を頼む」という状況の面接調査によるデータ
を用いて、依頼のストラテジーについて、下記の通りに依頼の目的を効果的に達成するためのス
トラテジーと相手への配慮を示すためのストラテジーに分類して分析を行っている。
　①依頼の目的を効果的に達成するためのストラテジー
　　・端的なことばで相手の行動を促す。「スグ」「シキュー」「イソイデ」「ハヤク」など
　　・ くりかえし頼む。「キューニ　ヨータイガ　アッカ　シタデ　スグ　キテ　ホシイデ　タ
ノミマス　オネガイシマス」
　　・事態の重大性を印象づける。「シニソー」「クルシンデイル」
　　・ 相手がすぐ動く結果になるような申し出をする。「ミチヲ　オシエマス。ワタシト　イッショ
ニ　キテ　クダサイ。」
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　②相手への配慮を示すためのストラテジー
　　・恐縮の意を述べる。「スミマセン」「ワルイ」「オテスーデ　ゴザイマスケド」
　　・恐縮の表明を強調・修飾する。「オイソガシイトコロマコト二…」「タイヘン」など
　　・言いよどむことで遠慮の姿勢を示す。「アノ（ー）」
　　・依頼をやわらげる。「チョット」「デキマシタラ」「イッペン」など
　　・信頼や親しみの気持ちを表す。「センセー」
　さらに、熊谷（2008）では、「数日後に海外出張を控えて、パスポートを紛失してしまった。
急いで再発行してもらわなければならない。そんな状況で役所の窓口で頼むとしたら…」という
状況の分析から、依頼における必然性・妥当性をアピールし、説得によって相手の理解を得つつ、
自分の立場も保持する形で話を進めるか、あるいは弱みを見せることで相手を心情的に引き込む
働きかけをすることで依頼の承諾を得るかという二つのスタイルを指摘している。
　また、楊（2008）は依頼の諸形式を依頼の「切り出し」「表出」「締めくくり」に分け、相互
作用における信頼しやすい対人関係・状況の場合は、依頼の「表出」だけで済むが、依頼しにく
い場合には依頼の「表出」が「切り出し」や「締めくくり」と併用し、依頼性を増加するという。
さらに、話し手指向の依頼文を使うと２）、話し手の控え目な気持ちが感じられ、丁寧さが増える
のに対して、聞き手指向の依頼文を使うと、聞き手に話し手の強い依頼性が感じられ、指示・助
言のような機能に変更するという。この話し手の視点をどちらに置くかということはBrown and 
Levinson（1987/2011：289-292）のいう話し手の視点の操作が相手との距離を隔てたり、縮
めたりする役割を果たすという指摘と相通じる。
　以上、依頼における言語ストラテジーには、依頼という行為の特徴から主に依頼の必然性・妥
当性を示すストラテジーと相手のフェイスの配慮に関わるストラテジ （ー配慮を表す副詞「チョッ
ト」、視点の操作など）が使用されやすく、本稿の相互作用における利益獲得の言語ストラテジー
の分析に示唆するところが大きい。ただし、上記の熊谷（1995、2008）は、「医師に往診を頼む」
や「役所の窓口でのパスポートの再発行」という状況における分析に重きを置いたため、対人関
係の要因がそれほど反映されていない。また、楊（2008）は依頼表現における語用論的側面を
重視したものの、対人関係における表現形式の選択にとどまっている。
　言語行動は二人以上の相互行為の結果として現れるがゆえに、互いの対人関係を反映した相互
作用としての言語分析でなければならない。ストラテジーという観点からすれば、行為者の言語
ストラテジーは当該の言語行動の目的を効果的に達成するため話し手が選ぶ言語戦略である。配
慮を示して依頼を行うことは、より当該の目的を効果的に達成する可能性を高め得る。ただし、
話し手の利益獲得における言語ストラテジーでは、対人関係によっては相手との対人関係を良好
に保つためのストラテジーとして必ずしも、配慮に関わるストラテジーが用いられるとは限らな
い。例えば、互いの力関係が大きい対人関係における上位者から下位者への命令は当然、成すべ
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きこととして認識されやすいがゆえに、配慮に関わるストラテジーが用いられない場合がしばし
ばある。ゆえに、言語ストラテジーと相互作用における対人関係を同時に考慮して分析を行わな
ければならない。
　次節では相互作用における利益獲得の言語ストラテジーを対人関係における力関係や社会的距
離の要因と関連して如何に現れるかについて、談話の展開に沿って分析を行うことにする。
Ⅲ．利益獲得の言語ストラテジー
（１）用例のあらすじ
　本稿で用いる用例は漫画「釣りバカ日誌１〜 40巻」とドラマ「悪党」である。分析に先立って、
対人関係における力関係や社会的距離をより明確に示すため、漫画「釣りバカ日誌」とドラマ「悪
党」のあらすじ及び登場人物を紹介して置く。
「釣りバカ日誌」のあらすじ
　 　ヒラのサラリーマンである浜崎伝助（ハマちゃん）は、上司の佐々木課長に教わった釣りに
すっかりハマってしまい自他共に認める「釣りバカ」になる。ある日ハマちゃんはひょんなこ
とから知り合った「スーさん」という初老の男性を釣りに誘う。しかしこのスーさんは、他な
らぬハマちゃんが勤める会社『鈴木建設』の社長・鈴木一之助だったのである。この２人の奇
妙な友情を中心に、ハマちゃんの釣りバカぶりがもたらす珍騒動（に振り回される佐々木課長
ほか）を描く人気シリーズである。
　　＜登場人物の紹介＞
　　・ 浜崎伝助：通称「ハマちゃん（漫画では中盤から『浜崎（はま）ちゃん』とルビがふって
ある）」。元々は釣りには興味はなかったが、上司の佐々木と行った海釣りで、釣りの面白
さに目覚める。
　　・ 鈴木一之助：通称「スーさん」。伝助がつとめる鈴木建設の社長。ハマちゃんを釣りの師
匠と仰ぐ。会社では、全社員が震え上がる鬼社長だが、ハマちゃんや、釣りがからむと冷
静な判断を下せなくなる。
　　・ 佐々木和男：ハマちゃんの万年上司。ハマちゃんに釣りを教えた張本人であり、左遷され
ては昇進して戻ってくるので、ハーレー佐々木の異名を持つ。
　　・ 浜崎みち子：伝助の美人奥さん。伝助の釣りバカぶりに時にあきれつつも、暖かくみまも
る。家計のやりくりにいつも頭をなやませているしっかり者。伝助にちっとも出世する気
がないのがなやみのタネである。
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「悪党」の紹介
　 　横浜港町署の刑事課第四係は、神奈川県警の全警察署の中でナンバーワンの検挙率を誇るツ
ワモノぞろいのチーム。だが、彼らは事件解決のためなら手段を選ばない、非道な刑事たち。狙っ
た巨悪に迫るためには、ほかの悪をも利用し、法を犯すスレスレの行動で犯人を追い詰め、逸
脱した行動を取りながらも、最後には必ず巨悪を挙げる（逮捕する）！彼らは彼らなりの“正義”
を貫き、まっとうな常識、ありきたりなやり方では通用しない悪に対し、“目には目を”で立ち
向かっているのだ。巨悪の陰には、“弱者”の存在がある…。彼らは決して被害者の涙を見捨て
ることをしない。（http://akutou.asahi.co.jp/index.html）
　　＜登場人物の紹介＞
　　・富樫正義（主任巡査部長）：悪人逮捕、事件解決のためなら、手段を選ばぬ男である。
　　・ 里中啓一郎（係長）：神奈川県警本部きってのエリートとして将来も嘱望され、警務部で
組織運営に関わっていたが、本部長の甥の不正採用を告発したために本部長の逆鱗に触れ、
横浜港町警察署へ飛ばされた。
　　・ 飯沼玲子（巡査部長）：すこぶる有能でクールな女刑事で、富樫が持つ正義に共感している。
　　・ 柴田安春（巡査部長）：資産運用に失敗して莫大な借金を抱えており、その返済のために
事件関係者に対して度々、裏金を要求する。また暴力団の村雨組とつながりがあり、捜査
情報を流す代わりに事件の情報を得ていた。
　　・ 山下学（巡査部長）：３年前から妻子と別居しており、いつか、縒りを戻したいと願って
いる。小学生の息子の声を聞きたいがために妻子の暮らす家に無言電話をかけ続けている。
　　・ 前島隆造（刑務部長）：次期本部長との呼び声も高い人物。里中と理恵の仲人でもある。
里中に対し、横浜港町警察署刑事課の“浄化”という特命を暗に押し付けるが、一方で富樫
と接触して大金を渡すなど腹の底が読めない部分もある。
（２）利益獲得における言語ストラテジー
　最初は、相対的な力関係は大きいが社会的距離が小さい対人関係における利益獲得におけるス
トラテジーについて、分析を行う。場面１は佐々木課長が浜崎伝助を釣りに誘おうとする場面で
ある３）。
　［場面１］佐々木課長が浜崎伝助を釣りに誘おうとする。
　　課長：今度の日曜日はどうしてるね？
　　浜崎：たぶん家でゴロ寝ス。
　　課長：つりは面白いぞ。健康的だし…。男のロマンだよ！
　　　　　もう予約してあるんだ。付き合えよ。浜さき君。
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　　浜崎：…はあ…
　　 ＜この場合の…はあ…は消極的否定の“はあ”であったが、課長の一方的な“よし決まった”で
浜崎伝助氏は同行することになってしまったのである＞
 『釣りバカ日誌１：8-9』
　場面１の登場人物の相対的な力関係は一目瞭然であるものの、いくら上司であると言っても業
務の以外のことで強制的に付き合ってもらうことは相手のフェイスを脅かすことになり兼ねな
い４）。ゆえに、課長はまず、浜崎の都合を確認し、釣りの良さをアピールする。このとき、課長
は「つりは面白いぞ、健康的だし…、男のロマンだよ！」ということで、自分だけではなく、相
手の浜崎にとっても役立つ点があるという釣りの妥当性や有益性を強調する。ところが、「もう
予約してあるんだ。付き合えよ。」という台詞は、相対的な力関係を用いて相手が断ることがで
きないという状況を押し付けるストラテジーである。つまり、利益獲得のストラテジーとして、
まず、相手の都合を確認することで、事前に相手の逃げ道を防いでおく。その上、釣りの妥当性
と有益性を強調し、相対的な力関係を用いて強引に釣りへの同行の目的を達成する。
　ここで注目すべきところは、場面１は相対的な力関係があるため、相手に対する配慮に関わる
ストラテジーは用いられていないことである。つまり、相対的な力関係が大きい対人関係におけ
る利益獲得の働きかけでは、上位者は下位者に対する社会的権威・権力を持つため、相手に対す
る配慮のストラテジーより事柄の妥当性や有益性に関するストラテジーが用いやすい傾向が考え
られる５）。一方、相対的な力関係の下位者から上位者における利益獲得の働きかけとしてのスト
ラテジーには、上位者に対する配慮のストラテジーがより求められるであろう。
　次の場面２は、初めて真鯛釣りに出た浜崎が船頭にそのコツを教わる状況であり、浜崎と船頭
は「客」と「主」の関係である。いわゆる相対的な力関係は緩いとは言えども大きい６）、社会的
距離も大きい対人関係である。
　［場面２］初めて真鯛釣りに出た浜崎が船頭にそのコツを教わる。
　　船頭：ま、念のために教えとくが、万が一魚
あ た り
信があったら……
　　（うれしい顔をする浜崎）
　　船頭： そんなうれしそうな顔をするな、万が一のこった。最初のシメコミがな…、シメコミ
ちゅうのは、針を引っ掛けた魚が暴れることだ。そのシメコミさえしのげば真鯛は上
げられるだ。シメコミのしのぎ方なんて口じゃ説明できねえな…まあやってみろや。
　　（やってみる浜崎に向かって）
　　船頭： まあボーズで当たり前。魚
あ た り
信があって中の上。一匹あげりゃ最の高だ。まあお前さん
に釣られる奴がいたらよっぽど目出たい鯛だっべ！
　　浜崎：クーッ。
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　　 ＜客をなんだと思ってんだコノーッ！と必死にしゃくりながらあの真紅の真鯛を釣り上げ
て、鼻を明かしてやろうと頑張る伝助氏でありました＞
 『釣りバカ日誌２：19-20』
　船頭は素人の浜崎に対して「まあお前さんに釣られる奴がいたらよっぽど目出たい鯛だっべ！」
といい、浜崎がド素人であることを強調し、あからさまに浜崎を侮辱している。ところが、浜崎
は声を出さずに「客をなんだと思ってんだコノーッ！」と憤慨するものの、船頭の失礼な言い回
しに反駁をしない。「客」として侮辱されたにもかかわらず、それに対して文句を言わないのは、
浜崎が船頭に真鯛釣りのコツを教えてもらっているからである。つまり、船頭の失礼な振る舞い
と浜崎の利益の見込みがかみ合って相殺もしくは緩和された結果である。このことは相互作用に
おける利益獲得の見込みによっては、話し手の失礼もしくは無礼な言語行動が緩和されるもしく
は認識されにくくなるということを示唆する。
　１）Careful! He’s a dangerous man.
　　（warning H against someone who could threaten him）
　　　注意して。彼は危険な男だ。（Hに、彼を脅迫する恐れのある人物について警告して）
　２）Your wig is askew; let me fix for you.
　　　かつらがずれている。直してあげよう。
　３）Take care of yourself, be good, have fun.
　　　気を付けてやってきなさい。
　Brown and Levinson（1987/2011：128-130）は話し手の発話が聞き手に対する利益として
見込まれる場合、話し手は聞き手のことを気にかけているという気持ちを伝える方法として、補
償行為を行わず７）、フェイス侵害行為を行うとする。ゆえに、１）、２）のように共感的助言や
警告はオン・レコードであからさまに言うことができる。また、３）の別れの挨拶の定型表現の
使用法は聞き手の利益になる行為を促すため、命令文が許容されるという。つまり、話し手の聞
き手に対する利益を促す言語行動の場合は、聞き手の利益の見込みの度合いによって、フェイス
侵害行為が緩和され、失礼もしくは無礼な言語行動として認識されにくくなる。このことは次の
場面３から如実に現れる。
　場面３は、浜崎は前日、妻のみち子と明日のランチはレストランですると約束したが、隣人か
ら急に釣りに誘われた。ところが、浜崎はみち子との約束を覚えているにもかかわらず、その場
で快く承諾した。その翌日の会話である。
　［場面３］浜崎がみち子との約束を破って釣りに行こうとするとき。
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　　（浜崎が釣りに出かけるため、いろいろ準備をしている）
　　みち子： あなた、昨日確かおせち料理も飽きたから明日は外で何か食べようなどとおっしゃっ
てたわね。
　　浜崎： だからさ、奥さん！！外でありきたりの料理を食べるよりも正月らしく真鯛のデーン
とした姿焼きでも食べさせようという一家の主の……
　　みち子： 行ってらっしゃいませ、旦那様！我が家の家宝九谷焼きの大皿を洗って真鯛様をお
待ちしておりますわ。
　　 ＜これ位のイヤミに負けてたまるか！！と、ますます闘士をかきたてられる伝助氏でありま
した＞
 『釣りバカ日誌２：10』
　場面３における浜崎の「だからさ、奥さん！！外でありきたりの料理を食べるよりも正月らし
く真鯛のデーンとした姿焼きでも食べさせようという一家の主の……」の発話は、言い訳にすぎ
ないが、釣りに出かける自分の行動の妥当性と有益性を示そうとするストラテジーである。この
浜崎の言い訳に対してみち子は「行ってらっしゃいませ。旦那様！我が家の家宝九谷焼きの大皿
を洗って真鯛様をお待ちしておりますわ」と言い、丁寧な言い回しを用いるものの、約束を破っ
て釣りに行くことに対する嫌味・皮肉をほのめかしている８）。しかし、浜崎はみち子の嫌味に対
し、反駁を行わない。場面２と同様に、浜崎は嫌味を言われたのであるが、その代わりに釣りに
出かける目的の達成ができたからである。すなわち、行為者の利益獲得の見込みがフェイス侵害
行為への反駁を相殺する。
　次は、釣りという趣味を共有する仲間として、相対的な力関係と社会的距離が共に小さい対人
関係における利益獲得の働きかけのストラテジーである。場面４は偶然、知り合った釣りの仲間
が他ならぬ浜崎が勤めている会社の社長であるが、釣りに関して浜崎は社長より自分のほうが上
手であると自負している。鈴木社長は会社の上下関係にこだわらず、気安く接してくれる浜崎と
の釣りの楽しみを期待し、浜崎を釣りに誘う場面である。
　［場面４］鈴木社長が浜崎を釣りに誘う場面。
　　社長：先週も声がかかるかと待っていたのですが、行かなかったのですか？
　　　　　どうですか、この週末あたり。
　　浜崎：アハハハ、いよいよ深みにはまり込んできたスね。鈴
スー
さん。
　　社長：どうでしょうね、先生、ひとつご教授願いたい釣りがあるのですけどね。
　　浜崎：先生と呼ばれちゃコーチしないわけにはいきませんね、ハハハ。
 『釣りバカ日誌３：78-79』
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　浜崎が社長の鈴木さんを鈴
スー
さんと呼ぶ時に限っては、釣りの仲間として認識している場合であ
り、このことはBrown and Levinson（1987/2011：144）の「仲間ウチであることを示す指標
を用いよ」というポジティブ・ポライトネス・ストラテジーとして作用するがゆえに、相対的な
力関係はあまり作用せず、社会的距離も非常に縮まる。そこで、社長は浜崎を釣りに誘うため、
まず浜崎を「先生」と呼び、釣りの仲間としての共同体を強調する。その上、社長は「ひとつご
教授願いたい釣りがあるのですけどね」と言い、まず相手を立てるいわゆる浜崎に一目置くとい
う配慮を示している。ところが、この発話には単なる配慮だけではなく、先生という立場から未
熟な自分（社長）を教えながら釣りを楽しめるという話し手側と聞き手側の相互的な有益性が含
意されている。ゆえに、浜崎は「先生と呼ばれちゃコーチしないわけにはいきませんね」と言っ
て釣りの誘いを承諾するわけである。すなわち、場面４の利益獲得の働きかけには、互いが仲間
内であるという共同体の強調に関わるストラテジー、また相手を立てる配慮に関わるストラテ
ジー、さらに互いの有益性に関わるストラテジーが駆使されている。仲間同士いわゆる社会的距
離が小さい対人関係では相互の信頼関係の前提から相互言語行動を進めるため、言語行動の妥当
性を示すストラテジーは他のストラテジーに比べ、必要性が低くなりやすいがゆえに、場面４で
は用いられていなかったと考えられる。
　しかし、利益獲得の働きかけとして現れるストラテジーは、上記における相手のフェイスに対
する配慮としてのストラテジーだけではない。場面５は相対的な力関係及び社会的距離が共に小
さい同僚の対人関係であるが、柴田は利益獲得の働きかけとして、同僚の刑事を脅迫する力行使
のストラテジーを用いる。
　［場面５］（暴力団の村雨組みから情報を得て、歩いて帰る二人）
　　山下：柴田さん？
　　柴田：あん？
　　山下：（柴田の暴力団との癒着について）
　　　　　越えてはならない一線を越えてるんじゃないでしょうね？
　　柴田：…、山ちゃん、ばれてんぞ！
　　山下：何がですか？
　　柴田：逃げた嫁さんに無言電話かけてんだろ、
　　　　　（びっくりして立ち止まった山下を振り返って見ながら）
　　　　　署に嫁さんから電話あったよ、
　　　　　お前に違いないからなんとかしてくれってな。
　　山下：（唖然とする）……
　　柴田： 早急にお調べして万が一、それが事実でしたら厳しい処分を与えますって、言っとい
てやったよ、
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　　　　　電話受けたの俺でよかったな、
　　　　　そこまでして女房や子供の声が聞きたいか？だせえな！
　　　　　（山下に近寄った柴田）
　　　　　心配すんな、誰にも言わねぇから。
　　　　　（山下の肩を軽くたたいて、歩き出す柴田）
　 『悪党、第４話』
　場面５では山下が同僚の柴田の暴力団との癒着が度を過ぎているということを指摘している。
それに対して柴田は山下の弱みを握っていることを明かす。そして、柴田は「早急にお調べして
万が一、それが事実でしたら厳しい処分を与えますって、言っといてやったよ、電話受けたの俺
でよかったな」と言い、その弱みが他の人にはまだ、知られていないことで自分（柴田）さえ黙っ
ていれば、何の問題も生じないことをほのめかす。ゆえに、自分の暴力団との癒着についても黙
認することを強要している。ただし、場面５は単なる脅迫のストラテジーではなく、秘密を共有
している仲間、すなわち共同体であることを強調するストラテジーが用いられている。これと関
連して次の場面６を見よう。
　［場面６］（警察殺人事件の聞き込み捜査を行いながら歩いている二人）
　　山下：警察官が悪事を働くとここまで叩かれるんですね、
　　　　　殺人事件の被害者だとういうのに。
　　柴田：それがどうしたの？
　　山下：柴田さん、あなたも少し気をつけたほうが…
　　柴田：なに気をつけなきゃいけないんだよ、俺が？
　　山下：巻き添えを食うのはごめんですよ！
　　柴田：はっ、ハハハ、（立ち止まって山下を見つめながら）
　　　　　何いってんだよ、山ちゃん、
　　　　　（真顔をして）裏切ったら殺すよ、
　　　　　……、仲良くやってこうよ、
　　　　　（山下の肩をたたきながら）一心同体、一連托生ってな。
 『悪党、第５話』
　場面６の山下は柴田の暴力団との癒着による被害が自分に及ぶことを恐れて柴田に「巻き添え
を食うのはごめんですよ！」と言う。その答えとして、柴田は「裏切ったら殺すよ。仲良くやっ
てこうよ」と言い、さらに、「一心同体、一連托生ってな」という四字熟語を用いて互いが共同
体であることを強調する。Brown and Levinson（1987/2011）は「仲間ウチであることを示す
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指標を用いよ」もしくは「一致を求める」をポジティブ・ポライトネス・ストラテジーとし、ま
た、比喩性をもつ「メタファーを使え」というストラテジーはオフ・レコード・ストラテジーと
して規定し、いずれもポライトネス・ストラテジーに属するとする。しかし、場面６では、お互
いが仲間の共同体であることを四字熟語の「一心同体」「一蓮托生」に例え、裏切りは容赦しな
いという脅迫を強調するストラテジーとして用いられている９）。つまり、場面５と６における柴
田は自分を守るストラテジーとして、相手を脅迫するという力行使に関わるストラテジーにさら
に互いが共同体であることを強調するストラテジーとを用いることでその脅迫の度合いを高めて
いる。
　以上、相互作用における力関係や社会的距離と関連して利益獲得の言語ストラテジーの分析を
行った。相手に働きかけて何らかの目的を達成しようとする言語行動は、聞き手に労力や努力な
どといった負担・不利益を強いることである。ゆえに、話し手の当該の言語行動の目的を効果的
に達成するためのストラテジーだけではなく、相互作用における力関係及び社会的距離に見合う
言語ストラテジーが求められる。今回の用例の分析から、利益獲得における言語ストラテジーに
は、①相互の有益性に関わるストラテジー、②言語行動の妥当性に関わるストラテジー、③共同
体の強調に関わるストラテジー、④配慮に関わるストラテジー、⑤力行使に関わるストラテジー
が認められた。
　さらに、相互作用における力関係や社会的距離と関連して、利益獲得における相対的な力関係
が大きい対人関係では、上位者は下位者に対する社会的権威・権力を持つため、相手に対する配
慮のストラテジーより事柄の妥当性のストラテジーと相互の有益性に関するストラテジーが用い
られやすい。一方、相対的な力関係の下位者から上位者における利益獲得の言語ストラテジーに
は上位者への配慮を示すストラテジーがより求められ得る。それに比べ、社会的距離が小さい対
人関係では、互いが仲間内であることへの訴えいわゆる共同体の強調に関わるストラテジーが用
いられやすく、言語行動の妥当性に関わるストラテジーは他のストラテジーに比べ、必要性は低
くなりやすい。また、聞き手における利益獲得の見込みは、話し手の聞き手へのフェイス侵害行
為に対する反駁を相殺する傾向が見られた。
Ⅳ．おわりに
　利益という要因は、参加者間たちの相互作用における何らかの出来事や動作から生じる物理的
かつ精神的な褒美もしくは報酬、すなわち参加者それぞれにおける肯定的な社会的価値の産物で
あり、言語行動の根本的な動機づけとして作用する。本稿では、相互作用における依頼や進め、
承諾、断り、感謝、謝罪などといった言語行動を相互作用における参加者たちの利益という要因
に動機づけられた言語行動の現われとして捉え、漫画「釣りバカ日誌」とドラマ「悪党」の用例
分析を通して相互作用における力関係や社会的距離と関連して利益獲得の言語ストラテジーは如
相互作用における利益獲得の言語ストラテジー
− 79 −
何に現れるかを分析した。
　人の利益獲得という行為は当該の言語行動の目的を効果的に達成するためのストラテジーと相
手との対人関係を良好に保つストラテジーが求められるが、それらの補償行為を怠ることで失礼・
無礼につながり得る。ということは、利益の要因は言語行動の動機づけだけではなく、さらに言
語行動の判断基準としてポライトネスかインポライトネスかという語用論的効果を生み出す尺度
としても重要な役割を果たすことである。今後は、相互作用における利益の度合いによる摩擦や
衝突の言語行動の分析が必要であろう。
 （ハ　ジョンイル・高崎経済大学地域政策学部非常勤講師）
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注
1）　田中（2012）は利益獲得方法には「能動的利益獲得」と「受動的利益獲得」の二つの基本形があるとする。能動的利益
獲得とは自分が必要とする、あるいは欲する利益を、自ら能動的に獲りにいくことによって利益を獲得する方法である
一方、受動的利益獲得は自分が必要とする、あるいは欲する利益を、自ら能動的に獲りにいくことなく、他者から与え
られることで利益を獲得する方である。
2）　楊（2008）は視点を話し手に置くか聞き手に置くかによって、依頼表現を話し手指向（話し手に近づく視点）の依頼文
と聞き手指向（聞き手に近づく視点）の依頼文に分類する。前者の依頼文は疑問的依頼文（してもらえるか、していた
だけないなど）、要望的依頼文（したい、してほしいなど）、意思的依頼文（してもらおう、していただこうなど）があり、
後者には命令的依頼文（してください、してちょうだいなど）、疑問的依頼文（してくれるか、してくれないかなど）に
区別している。
3）　漫画の引用にあたっては、次のやり方でより分かりやすくする。基本的に漫画の台詞はそのまま引用するが、登場人物
の動作・表情は（ ）をつけて筆者が書き入れた。また、漫画の地の文は＜＞であらわすことにする。ドラマの場合は、
登場人物の台詞で少し区切られるところは「、」で、文または発話の終わりは「。」で、疑問表現の上昇インタネーショ
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ンは「？」で示す。なお、話し手が発話権を維持しながらも、発話のリズムにあきが出るときは「…」で、長いポーズ
は「……」で示す。
4）　Brown and Levinson（1987/2011）はGoffman（1982）の「フェイス」概念を援用し、社会の成員は皆、二つの基本的
欲求である「ネガティブ・フェイス（negative face）」と「ポジティブ・フェイス（positive face）」を有するとする。「ネ
ガティブ・フェイス」とは自分の行動が他人によって干渉されてほしくないという欲求であり、「ポジティブ・フェイス」
とは自分が大切にしている物や価値や行動などを他人によって理解されたり高く評価されたりしたいという欲求である
とされる。そして、彼らは（言語的なものも非言語的なものも含め）ある種の行為は話し手あるいは聞き手のフェイス
を脅かす性質を持っており、そのような行為を「フェイス侵害行為（Face Threatening Act：FTA）」とする。一方、河（2013a）
はインポライトネス（impoliteness）におけるBrown and Levinsonのフェイスの不整合性を指摘した上で、彼らの心理的
欲求としてのフェイス概念を生物学的かつ人間の存在の本来的特徴における生存本能に基づいた観点から相互作用にお
ける互いの行為者が打ち出した社会的価値として、フェイスを捉え直している。詳細なことは河（2013a）を参照され
たい。ただし、両者の区別が本稿での考察には特に影響がないため、その区別を行わず、術語の統一としてBrown and 
Levinsonにおけるフェイス概念を用いることにする。
5）　力関係の上位者の持つ権威が受け手の拒否感を減少することをWatts（2003：260）は「相互行為における許可されたフェ
イス侵害行為」とする。すなわち、力関係の上位者から下位者への命令や忠告などは上位者の権威から成すべきことと
して認識されやすい。
6）　船頭が浜崎に釣りのコツを教えるという立場から通常、教える側と教わる側の場合では、教える側のほうに力関係が勝っ
ていると言える。しかし、「客」の浜崎に対する船頭の教えは一種の「サービス提供」としても考えられる。ゆえに、相
対的な力関係は大きいけど、緩い関係であると考えられる。
7）　補償行為とは、相手の「フェイスを立てる」行為を意味する。つまり、話し手は相手のフェイスを脅かすようなことを
意図したり望んだりはしておらず、相手のフェイス欲求を認識し、自らもそれを達成したいと思っているということを、
はっきりと示すような何らかの仕方、または補償策や付加措置を用いて、そのフェイス侵害行為が引き起こす可能性の
あるフェイス損傷を和らげようとする行為のことである（Brown and Levinson 1987/2011：90）。
8）　アイロニーについて橋元（1989：37）は発話者が伝えようとする意図と、発話の表層の意味に隔たりがあるという点で、
一種の含意表現であるとし、日本語ではアイロニーに不自然な敬語が伴うことがあると指摘する。また、Okamoto（2002）
は過剰な敬語を用いる場合がそうでない場合に比べ皮肉さを高めると報告する。この過剰な敬語使用が相手を不愉快に
させる慇懃無礼に関する研究は河・山中（2012）や河（2013b）があり、詳細はそれらの研究を参照されたい。
9）　場面５、６では脅迫をより強調するために仲間ウチを示すストラテジーが用いられているが、一般的に仲間ウチを示し
て当該の目的を達成するストラテジーは、仲間であることを心情的に働きかける方法、例えば、何かを貸してもらうた
めに「友達でしょう。お願い」や「俺達、大親友じゃん」などといったストラテジーがより典型的であろう。
